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“PENGARUH KUALITAS DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
KONSUMEN DI INDOMARET SEDATI SIDOARJO ” 
 
 
 DWI KUS ADI  
0842010030 
 
ABSTRAKSI 
 
 
 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan dalam 
usaha mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Pemasaran perusahaan harus 
dapat juga memberikan kepuasan konsumen agar mencapai pandangan yang baik 
terhadap perusahaan. Dimana hal ini merupakan kunci sukses keberhasilan suatu 
perusahaan.  
Bauran Pemasaran merupakan bagian yang paling penting dari kegiatan pemasaran jasa. 
Bauran pemasaran jasa yang baik akan sangat membantu dalam mempertahankan 
konsumen, karena biaya yang diperlukan untuk mempertahankan kemauan pelanggan 
akan lebih sedikit jika dibandingkan biaya untuk merebut kembali pelanggan yang telah 
hilang atau untuk menarik konsumen yang baru yang biasanya lebih besar. 
       Dalam penelitian ini mempunyai variabel bebas Produk (X1), Harga (X2), dengan 
variabel terikat yaitu keputusan konsumen (Y). Populasi dalam penelitian ini adalah 
para konsumen yang membeli Di indomaret Sidoarjo selama masa penelitian 
berlangsungdengan jumlah sampel sembilan puluh tujuh responden. Teknik penarikan 
sampel dengan penggunakan teknik accidental Sampling. Jenis data yang digunakan 
adalah data primer, dimana pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner. Adapun 
teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier 
berganda. 
       Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel Produk (X1), Harga (X2),  .Produk 
(X1), Harga (X2),secara simultan berpengaruh secara signifikan positif terhadap variabel 
keputusan konsumen (Y) dengan ditunjukan oleh perolehan F hitung lebih besar dari 
pada F tabel dengan menggunakan uji F. Serta dengan berdasarkan uji t menunjukan 
bahwa Produk (X1), Harga (X2), secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel 
keputusan konsumen (Y). 
 
 
 
Kata Kunci : Produk (X1), Harga (X2), Dan Keputusan Konsumen (Y) 
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BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Dalam perkembangan ekonomi di negara-negara semakin meningkat 
dengan pesat hal ini ditandai dengan banyaknya perusahaan selaku produsen 
yang menghasilkan barang dan jasa atau produk-produk yang sejenis dengan 
berbagai macam kelebihan dari produk yang dihasilkan oleh produsen. 
Dalam hal ini, tentulah konsumen yang paling diuntungkan karena 
konsumen, diberikan kesempatan lebih luas untuk memilih produk sesuai 
dengan keinginan dan kebutuhannya. Namun pada dasarnya, konsumen 
akan membeli suatu produk yang dapat memuaskan keinginan tidak hanya 
dalam bentuk fisik tetapi juga manfaat dari produk tersebut. 
Keterpurukan ekonomi yang dialami semua kalangan mempengaruhi 
perilaku belanja masyarakat sebagai konsumen. Dimana sekarang konsumen 
semakin pandai di dalam membelanjakan uangnya. Konsumen membeli 
barang yang dibutuhkan dalam jumlah yang sesuai dengan kebutuhanya. 
Selain itu konsumen juga menyesuaikan harga barang dengan kemampuan 
ekonomi mereka, karena konsumen semakin sadar akan kebutuhan yang 
harus didahulukan dan yang harus ditunda terlebih dahulu. Oleh karena itu, 
konsumen ditempatkan sebagai titik sentral yang diperhatikan oleh pemasar. 
Setidaknya terdapat dua alasan, mengapa pemasar perlu memahami perilaku 
belanja konsumennya. 
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Pertama, dengan pesatnya perkembangan perdagangan saat ini 
menunjukan bahwa lebih banyak produk yang ditawarkan pada konsumen 
dari pada permintaan. Kelebihan dari penawaran ini menyebabkan banyak 
produk yang tidak terjual atau tidak dikonsumsi oleh konsumen. Kecilnya 
permintaan dari pada penawaran ini dapat disebabkan oleh beberapa faktor, 
antara lain secara umum adalah keadaan ekonomi dari konsumen itu sendiri. 
Selain itu, naiknya harga yang ditetapkan oleh produsen yang tidak sesuai 
dengan kualitas produknya, kurangnya produsen dalam mengkomunikasikan 
produk serta kurangnya penyebaran produk dipasarkan sehingga konsumen 
tidak mengetahui keberadaan produk tersebut. 
Kedua, pemasar perlu mengetahui keinginan dan kebutuhan 
konsumennya. Karena mengetahui secara tepat kebutuhan dan keinginan 
konsumennya, perasaan akan mampu memberikan produk dan jasa dengan 
kualitas yang sebagaimana yang diinginkan konsumennya sertakan 
menuntut pemasar pada kebijakan keinginan pemasaran yang  tepat dan 
efisien. 
Pada saat ini, banyak perdagangan eceran yang bermunculan dengan 
berbagai macam bentuk yaitu mini market, supermarket baik yang dikelola 
oleh individu maupun oleh suatu perusahaan. Serta hypermarket sebagai 
pengecer asing. Pengecer-pengecer tersebut menjalankan bermacam-macam 
strategi untuk memanfaatkan peluang  pasar  yang  ada serta dapat menarik 
konsumen sebanyak-banyaknya dengan memberikan pelayanan dan produk 
sesaat dengan keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga timbul suatu 
kepuasan dan loyalitas pada tempat belanja tersebut. Dimana hal ini, akan 
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menimbulkan persaingan antar pengecer atau kerugian yang besar bagi 
pengecer yang tidak mampu bertahan dan bersaing dengan pengecer yang 
lain. 
Dengan semakin meningkatkan tingkat hidup masyarakat, maka 
kebutuhan masyarakat terhadap barang semakin meningkat. Hal ini akan 
membawa pengaruh terhadap perilaku mereka (konsumen) dalam memilih 
barang yang akan mereka beli ataupun dalam menentukan tempat berbelanja 
yang mereka anggap paling sesuai dan benar-benar memenuhi kebutuhan 
dan keinginan mereka. 
Keberadaan pusat-pusat perbelanjaan di banyak tempat memberikan 
banyak pilihan bagi konsumen untuk mencari dan membandingkan 
pengecer atau swalayan yang satu dengan Indomaret dan swalayan lain. 
Kebiasaan konsumen untuk memilih toko swalayan yang lain. Kebiasaan 
konsumen memilih toko swalayan bukan merupakan hal yang 
mengherankan. Kecenderungan konsumen untuk memilih toko swalayan 
yang dikunjungi merupakan hal yang wajar. Hal ini dapat menimbulkan 
persaingan diantara pengecer atau perusahaan itu sendiri. 
Kunci utama untuk memenangkan persaingan adalah menentukan 
kebutuhan dimana keinginan konsumen serta rnemberikan kepuasaan secara 
lebih efektif dari yang diberikam oleh pesaing yang memiliki konsep yang 
menitik beratkan pada kebutuhan dan keinginan konsumen dengan sebaik-
baiknya sehingga barang yang dihasilkan sesuai dengan apa yang di 
inginkan dan dapat menambah kepuasaan konsumen dan memperoleh 
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keuntungan bagi perusahaan tersebut. Pengecer atau perusahaan dikatakan 
sukses apabila perusahaan dapat mempertahankan pelanggan atau 
konsumennya juga dapat menarik konsumen pesaing. Agar tujuan tersebut 
tercapai, maka setiap perusahaan harus berupaya menghasilkan dan 
menyampaikan untuk barang yang diinginkan konsumen dengan 
memberikan produk yang menyebabkan fasilitas-fasilitas  menunjang proses 
yang ditetapkan perusahaan atau pengecer. 
Situasi seperti ini sebelumnya telah diperkirakan oleh Indomaret 
Sedati Sidoarjo. Berhubungan dengan konsumen akhir yang bertujuan 
melayani kebutuhan sehari-hari konsumen Pemilihan lokasi menjadi strategi 
utama awalnya berdirinya Indomart Sedati Sidoarjo dimana pada saat ini 
keberadaan Indomaret tersebut juga diperlukan oleh masyarakat sekitar 
dalam pemenuhan kebutuhan sehari-hari. Dengan menawarkan berbagai 
tanam produk-produk, harga yang sesuai dengan kemampuan konsumen, 
dan selalu melakukan promosi atau diskon produk-produk sehingga 
konsumen menjadi tetap setia dengan Indomaret sebagai tempat  untuk 
bebelanja. Namun pada kenyataannya Indomaret Sedati Sidoarjo tidak 'hadir 
sendiri banyak pesaing-pesaing serupa yang bermunculan di daerah Sedati 
yaitu Alfamart.  
Kendala yang dihadapkan oleh Indomaret sekarang ini bagaimana 
memberikan kualitas produk terhadap konsumen agar konsumen puas 
terhadap produk  yang ada di Indomaret. 
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Dan kendala yang lain adalah harga yang lebih murah terhadap 
pesaing-pesaing yang ada di Sedati. 
 Berdasarkan permasalahan tersebut maka diadakan penelitian 
mengenai “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian” (Studi Kasus pada Konsumen yang Melakukan Pembelian 
di Indomaret Sedati Sidoarjo) 
1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah, maka dapat diajukan perumusan 
masalah sebagai berikut : 
1. Apakah secara simultan Pengaruh Kualitas Produk dan 
Harga terhadap Keputusan pembelian konsumen   di 
Indomaret Sedati Sidoarjo? 
2. Apakah secara persial Pengaruh Kualitas Produk dan Harga 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Indomaret 
Sedati Sidoarjo? 
1.3 Tujuan Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk : 
1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk dan 
harga secara simultan terhadap keputusan pembelian 
konsumen di Indomaret Sedati Sidoarjo. 
2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk dan 
harga secara parsial terhadap keputusan pembelian 
konsumen  di Indomaret Sedati Sidoarjo 
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. 
1.4 Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat-manfaat sebagai 
berikut: 
a. Secara Teoritis 
Diharapkan dapat memberikan acuan kepentingan ilmiah dan 
referansi perpustakaan Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” 
Jatim. Khususnya dibidang Pemasaran yang berkaitan dengan 
keputusan konsumen dapat digunakan sebagai referensi peneliti 
selanjutnya. 
b. Secara Praktis 
1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi 
indomart Sedati Sidoarjo. Khususnya dibidang Pemasaran 
yang berkaitan dengan keputusan konsumen dapat 
digunakan sebagai referensi peneliti selanjutnya. 
2.   Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan informasi 
dan masukan bagi pihak perusahaan untuk mengetahui 
variabel yang mempengaruhi keputusan konsumen. 
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